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FORECAST PENJUALAN TEGEL ABU-ABU
PADA PERUSAHAAN JAYA TEGEL
SURAKARTA
Perusahaan Jaya Tegel didirikan pada tanggal 1 Maret 1976, berdasar izin 
dari Departemen Perindustrian dengan nomor : 224/ 5.310/ 3.10/ 76  oleh  Bapak 
               339 30/ 135.7/ 23
Yopie Djasmara sebagai pendirinya. Perusahaan ini pada mulanya hanya 
perusahaan perorangan yang dikelola oleh pemiliknya, tetapi karena semakin 
meningkatnya permintaan penjualan perusahaan berkeinginan untuk membentuk 
perusahaan yang lebih besar sehingga permintaan konsumen dapat terpenuhi. 
Pada awal tahun 1979, terbentuklah CV yang didirikan oleh beberapa rekan bisnis 
Bapak Yopie Djasmara. Perusahaan kemudian berganti nama menjadi CV Alam 
Sakti Indonesia. Satu tahun CV terbentuk ternyata perusahaan mengalami over 
produksi yang ditimbulkan karena semakin banyaknya pesaing dalam bidang ini. 
Pada akhir tahun 1979 CV dibubarkan dan modal dikembalikan sehingga 
perusahaan kembali menjadi perusahaan perorangan. Perusahaan Jaya Tegel 
bergerak dalam bidang penjualan tegel abu-abu yang terletak di Surakarta.
Analisis ini kami lakukan dengan tujuan untuk dapat mengetahui 
bagaimana forecast penjualan yang terjadi pada perusahaan Jaya Tegel pada tahun 
2003-2004. Analisis ini kami tempuh dengan menggunakan metode analisis least 
square, yaitu dengan menggunakan persamaan trend y = a+ bx.
Perusahaan perlu menerapkan metode forecasting untuk memperkirakan 
besarnya penjualan pada tahun yang akan datang, sehingga perusahaan dapat 




A. Latar Belakang Masalah
Pada umumnya tujuan didirikannnya suatu perusahaan adalah untuk 
mencari laba semaksimal mungkin. Untuk mencapai tujuan tersebut, perusahaan 
memerlukan perencanaan yang baik sebelum seluruh kegiatan perusahaan 
dimulai. Suatu perusahaan dikatakan memiliki perencanaan yang baik, bila 
mempunyai ciri-ciri sebagai berikut:
1. rencana mempermudah tercapainya tujuan yang telah ditentukan sebelumnya.
2. rencana bersifat luwes, dalam arti mengandung kemungkinan terjadinya 
perubahan-perubahan sesuai dengan perkembangan dan situasi yang terjadi.
3. rencana bersifat rasional, dalam arti disusun berdasar data dan fakta, bukan 
merupakan khayalan dan dugaan.
Penyusunan rencana selalu berkaitan dengan keadaan masa depan. Untuk 
itu penyusunan rencana didasarkan pada fakta dan data yang ada sehingga hasil 
dari perencanaan itu mendekati kenyataan yang ada pada masa depan. Prediksi 
atau ramalan atau sering disebut forecast, menyangkut keadaan atau situasi yang 
akan datang berdasarkan pada suatu data penjualan masa lampau. Untuk 
memperoleh perencanaan yang baik perlu suatu prediksi yang merupakan dasar 
pembuatan rencana.
2Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan para 
pemilik perusahaan untuk dapat mencapai suatu tujuan perusahaan yaitu 
mendapatkan laba dengan volume penjualan yang terus meningkat. Untuk 
mencapai volume penjualan perlu ditetapkan besarnya volume penjualan yang 
harus dicapai, yang dapat dihitung dengan jobs forecasting (suatu strategi untuk 
menentukan tingkat penjualan pada masa mendatang yang didasarkan pada data 
penjualan masa lampau). Penetapan forecast pada perusahaan baik itu perusahaan 
besar atau perusahaan kecil berarti perusahaan telah berusaha untuk menekan 
resiko yang mungkin dapat terjadi di masa mendatang.
Anggaran merupakan suatu bentuk dari berbagai rencana yang  disusun. 
Anggaran merupakan pernyataan resmi manajemen tentang harapan manajemen 
mengenai pendapatan, biaya dan transaksi keuangan lain dalam jangka waktu 
tertentu di masa mendatang. Untuk menyusun anggaran penjualan diperlukan 
juga suatu forecast yang disebut forecast penjualan atau sales forecasting. 
Menurut Gunawan Adisaputra, forecast penjualan merupakan proyeksi teknis 
daripada permintaan potensial suatu permintaan tertentu. Evaluasi terhadap 
penyusunan dan pelaksanaan anggaran memungkinkan kita untuk melakukan 
penilaian forecast penjualan yang telah dijalankan. Evaluasi dimaksudkan untuk 
menerapkan sistem pengendalian yang baik sehingga tujuan dapat dicapai dengan 
efektif dan efisien.
Dari data yang tercantum dan berdasarkan wawancara, ternyata 
perusahaan Jaya Tegel belum menerapkan anggaran penjualan dengan benar. 
3Perusahaan Jaya Tegel melakukan aktivitas penjualan tegel abu-abu tergantung 
pada tingkat permintaan konsumen. Artinya perusahaan tetap memproduksi 
berdasarkan volume yang telah ditentukan tetapi perusahaan tetap menambah 
produksinya apabila permintaan konsumen juga meningkat. Tindakan ini 
dilakukan oleh perusahaan untuk mencegah terjadinya over produksi  dalam 
perusahaan. Dapat disimpulkan bahwa pimpinan perusahaan tidak menerapkan 
suatu metode anggaran yang pasti selama perusahaan berjalan. Selama ini 
perusahaan hanya menerapkan metode perhitungan yang sangat sederhana.
Penjualan yang hanya didasarkan pada permintaan konsumen, membuat 
pelayanan perusahaan terhadap konsumen kurang memuaskan. Perusahaan hanya 
memproduksi sesuai dengan jumlah yang diminta dari konsumen  sehingga 
persediaan dalam gudang sangat terbatas bahkan mungkin tidak ada stock barang 
di gudang. Oleh karena itu jika sewaktu-waktu terdapat permintaan dari 
konsumen perusahaan tidak mampu memenuhi keinginan dari konsumen 
tersebut. Hal ini dilakukan perusahaan karena perusahaan takut terjadi over 
produksi. Dengan tidak dibuatnya forecast penjualan oleh pihak perusahaan, 
maka perusahaan tidak dapat merencanakan proses produksi pada tahun produksi 
berjalan sehingga perusahaan tidak dapat memenuhi kebutuhan dari konsumen 
yang membutuhkan produknya sewaktu-waktu pada periode berjalan.
4B.  Gambaran Umum Perusahaan
1.  Sejarah Singkat Berdirinya Perusahaan “ Jaya Tegel” Surakarta
Perusahaan “Jaya Tegel” berdiri pada tanggal 1 Maret 1976 oleh 
bapak Yopie Djasmara. Pendirian perusahaan ini telah memperoleh ijin dari 
Departemen Perindustrian, dengan nomor:   
23/7.135/30.339
76/310.5/224
Pada mulanya perusahaan ini adalah perusahaan perorangan. Karena 
perusahaan perorangan, maka peralatan yang dimilikinya masih cukup 
sederhana untuk ukuran sebuah pabrik tegel.  Dalam operasinya yang pertama, 
perusahaan menggunakan:
- dua alat mesin press tegel dengan tenaga manusia atau manual
- sepuluh buah cetakan buis  beton
- dan beberapa alat bantu lainnya
Pada waktu itu  perusahaan hanya mempunyai kapasitas produksi:
- untuk tegel : ± 5 m2 per hari, untuk 1 mesin.
- untuk buis beton : ±7 buah per hari.
Dalam dua tahun kemudian, perusahaan ini beroperasi. Produk-
produknya mulai dikenal oleh konsumennya. Penjualan dari bulan ke bulan 
semakin meningkat jumlahnya. 
Melihat gejala ini, pada tahun 1978 pimpinan perusahaan menambah 
kemampuannya. Mesin press tenaga manusia diganti dengan mesin press 
tenaga listrik sebanyak dua buah. Sebagai sumber listrik, dibeli juga 2 buah 
5mesin diesel yang masing-masing berkekuatan 10 PK dan 8 PK. Mesin cetak 
buis pun ditambah 5 buah lagi. Sehingga jumlah mesin buis beton menjadi 15 
buah.
Dengan bertambahnya mesin-mesin tersebut, maka bertambah pula 
kemampuan dan kapasitas produksinya. Kualitas produksinya pun semakin 
tinggi. Kini konsumen tidak hanya mengenal produknya perusahaan, 
melainkan juga mulai percaya dengan kualitas produk “ Jaya Tegel”.
Pada tahun 1979 pimpinan perusahaan menawarkan kepada beberapa 
teman yang mempunyai modal untuk membentuk sebuah CV.  Atas 
kesepakatan bersama status perusahaan berubah menjadi CV. Namanya tidak 
lagi “Jaya Tegel” melainkan “ Alam Sakti Indonesia”. Dengan beberapa 
orang, maka modal pun menjadi lebih besar. Pertambahan modal ini 
digunakan untuk membeli 1 buah press tegel tenaga listrik, 1 buah mesin 
polish, 1 buah mesin miksar. Selain dalam bidang peralatan teknik, 
perusahaan juga menambah karyawan administrasi, antara lain tenaga untuk 
pembukuan dan tenaga tehnik sistem manajemen dibenahi.
Satu tahun CV berjalan, volume produksi menjadi cukup besar dan 
meningkat. Hal ini terjadi karena kapasitas produksinya bertambah pula. 
Jumlah produksi yang tidak diimbangi dengan jumlah penjualan 
mengakibatkan terjadinya over produksi. Stock produk dalam perusahaan 
menumpuk. Hal ini berarti suatu kerugian besar perusahaan.
6Keadaan ini menjadikan kebersamaan para anggota CV tergoncang. 
Mereka tidak lagi kompak dalam mengelola perusahaan. Pada akhir tahun 
1979, CV dibubarkan. Dengan bubarnya CV, maka perusahaan menjadi milik 
Bapak Yopie. Dengan demikian pula perusahaan menjadi perusahaan 
perorangan.
Keadaan perusahaan kembali menjadi seperti semula. Seluruh modal yang 
menjadi hak anggota CV dikembalikan  kepada pemiliknya. Demikian pula 
peralatan yang dibeli pada waktu menjadi CV dijual, yang uangnya 
dikembalikan kepada  anggota  CV. Nama perusahaan kembali menjadi “ Jaya 
Tegel “.
2.  Lokasi Perusahaan. 
Perusahaan “ Jaya  Tegel” berlokasi dijalan Cokroaminoto, Surakarta. 
Tepatnya perusahaan  berdiri di Kalurahan Jagalan . Kecamatan Jebres Kota 
Madya  Surakarta.
Faktor-faktor yang mempengaruhi pemilihan lokasi adalah sebagai 
berikut:
a.  Berdiri di tepi jalan raya  (jalan besar)
Dekatnya pabrik dengan jalan besar akan mempunyai keuntungan 
tersendiri bagi perusahaan Jaya Tegel.  Selain transportasi mudah, 
kendaraan besar bisa masuk ke lokasi perusahaan  juga perusahaan akan 
mudah dikenal oleh masyarakat.
7b. Berdiri di tepi kota.
 Berdirinya pabrik  ditepi kota memperkecil  resiko yang ditanggung 
oleh perusahaan, jika berdiri di dalam kota tentunya mempunyai resiko 
terhadap perusahaan.
c. Pabrik dekat pemukiman penduduk
Sebagian besar mata pencaharian penduduk disekitar pabrik adalah 
petani ataupun buruh tani. Tanah mereka bukan tanah bersawah ataupun 
rutin mendapatkan air. Tanah disekitar pabrik adalah tanah tadah hujan. 
Sehingga jika mereka ingin menanam padi atau palawija harus 
menunggu pada musim penghujan. Keadaan ini membuat para buruh 
tani lebih suka bekerja di pabrik. Penghasilan mereka lebih bersifat  
rutin jika dibanding dengan bertani, atau menjadi buruh tani. 
Kesempatan semacam ini pun digunakan oleh perusahaan guna 
mendapatkan tenaga kerja. buruh tani biasanya mempunyai tenaga yang 
lebih. Mereka sesuai jika bekerja di pabrik tegel yang kebanyakan 
pekerjaannya membutuhkan tenaga yang kuat. Selain itu pemukiman 
mereka dekat dengan lokasi pabrik. Suatu keuntungan tersendiri  bagi 
pabrik. Selain keamanan lebih terjaga, perusahaan tidak perlu 
membuatkan perumahan khusus bagi para pekerja.
d. Lokasi pabrik dekat dengan Bengawan Solo
Bahan baku utama pembuatan tegel, buis beton adalah pasir dan semen. 
Lokasi pabrik dekat dengan Bengawan Solo. Jarak kedua tempat ini 
8kurang lebih 2 kilometer, dari sungai inilah bahan baku pasir diambil. 
Hal ini merupakan penyempitan biaya angkut bahan baku.
3.  Organisasi Perusahaan
Telah disebutkan bahwa perusahaan “Jaya Tegel” merupakan 
perusahaan perorangan. Pada perusahaan perorangan biasanya pucuk 
pimpinan dipegang langsung oleh pemilik perusahaan. Demikian juga 
perusahaan ini pucuk pimpinan dipegang oleh Bapak Yopie sebagai pemilik 
tunggal.
Walaupun perusahaan menengah, namun perusahaan ini mempunyai 
pula organisasi yang sederhana tetapi fungsional. Pimpinan perusahaan 
membawahi beberapa orang masing-masing mempunyai tugas dalam bidang 
produksi/ tehnik, bidang administrasi/ pembukuan, dan bidang penjualan.
Ketiga bidang ini menurut pimpinan perusahaan merupakan bidang 
yang pokok yang harus dimiliki oleh sebuah perusahaan, jika sebuah 
perusahaan itu ingin berkembang. Khusus untuk bidang penjualan dipegang 
langsung oleh Bapak Yopie. Bidang ini merupakan bidang yang sangat 
utama dan sangat penting bagi perusahaan. Dari bidang ini seluruh operasi 
perusahaan berawal, karena dari sini seluruh perencanaan dibuat.








Pada perusahaan Jaya Tegel pimpinan perusahaan bertanggungjawab 
penuh dalam pelaksanaan operasi perusahaan. Di samping sebagai 
pimpinan perusahaan, pimpinan juga langsung memegang bagian 












b. Bagian Produksi/ Tehnik
Bagian produksi bertugas menyusun anggaran yang berhubungan 
dengan seluruh kegiatan produsi, seperti:
1). jumlah yang akan dihasilkan
2). tenaga kerja 
3). pembelian bahan mentah
4). biaya overhead
c. Bagian Administrasi/ Pembukuan
Bagian administrasi dan pembukuan terdiri dari satu orang yang 
bertugas melakukan semua aktivitas pencatatan, penyimpanan dan 
penyajian data yang berhubungan dengan perusahaan.
d. Bagian Penjualan
Bagian penjualan hanya melakukan perintah dari pimpinan perusahaan 
mengenai jumlah penjualan yang telah diotorisasi. 
e. Buruh
Buruh bertugas melakukan aktivitas produksi yang telah ditentukan oleh 
bagian produksi berdasar otorisasi dari pimpinan perusahaan.
4. Produksi
a. Jenis barang yang diproduksi
Dengan dimilikinya beberapa jenis mesin, perusahaan “Jaya 
Tegel” dapat memproduksi bermacam-macam produk, baik menurut 
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jenis maupun menurut  ukuran. Hasil produksinya dapat dirinci sebagai 
berikut:
1). Tegel Biasa
- abu-abu ukuran : 20/ 20 cm
- berwana ukuran : 20/ 20 cm
- berwarna ukuran : 30/ 30 cm
- kembang ukuran : 20/ 20 cm
- kembang ukuran : 30/ 30 cm
2). Teraso
- putih ukuran : 30/ 30 cm
- berwarna ukuran : 30/ 30 cm
3). Buis Beton
- ukuran : 10 x 100 cm
  15 x 100 cm
  25 x 100 cm
  30 x 100 cm
     40 x 100 cm
  50 x 100 cm
  60 x 100 cm




Sesudah CV bubar pada akhir tahun 1979, sampai kini 
perusahaan masih memiliki 3 mesin press tenaga listrik, 2 buah 
dioperasikan dan 1 buah sebagai cadangan. Kapasitas produksi untuk 1 
buah mesin adalah:
- tegel abu-abu: menghasilkan 15 m2 perhari atau 200 m2 per bulan 
atau 3600m2 per bulan.
- untuk 2 mesin: 7200 m2 per tahun
-   tegel kembang / berwarna, mesin menghasilkan 8 m2 per hari atau 
1600 m2       per bulan atau 1920 m2 per tahun. Untuk 2 mesin 240 m2
per tahun.
c. Proses Produksi
Sifat proses produksi perusahaan Jaya Tegel adalah proses 
produksi terus menerus. Artinya sekali mesin disiapkan akan digunakan 
untuk jangka waktu yang lama tanpa mengalami perubahan. Adapun 
proses pembuatan tegel akan diuraikan, dimana sebelumnya akan 
diperkenalkan bagian-bagian tegel sebagai berikut:
1). Lapisan Kepala
Merupakan suatu lapisan yang paling atas, yang dibuat dari semen, 
pasir, bahan pewarna atau teraso atau menurut jenis tegel yang 
dibuat.
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Perbandingan bahan yang dipakai yaitu:
- tegel abu-abu :  semen: teras  2 : 1
- tegel teraso :  semen : meel 2 : 1
- tegel kembang :  semen : teras 3 : 2
Bagian ini memegang peranan penting karena itu harus kuat dan 
tahan lama, sebab bagian kepala ini langsung terkena bahan. 
Sehingga dengan bahan ini kadang- kadang mengakibatkan 
kerusakan tegel, bila bagian ini tidak sempurna.
2).  Bagian Badan Tegel
Berfungsi sebagai penyerap air dari kepala tegel dan 
diteruskan kekaki tegel. Bahan yang dipergunakan pada bagian ini 
adalah semen dan teras. Perbandingan untuk semua jenis tegel 
adalah sama yaitu 1 : 3. Fungsi yang lain adalah sebagai tiang tegel 
dan penyangga tegel. Bila badan tegel tidak kuat, biasanya tegel 
akan mudah pecah dan mengakibatkan kerusakan.
3).  Bagian Kaki Tegel
Kegunaan kaki tegel sebagai penyangga alas tegel, 
sebab jika tanpa alas tentu saja kurang tebal, sehingga tegel tersebut
tidak mempunyai kekuatan. Kaki tegel ini tidak menggunakan 
bahan baku teras tetapi menggunakan pasir. Adapun perbandingan 
pasir dan semen untuk semua jenis tegel yaitu   6 : 1.
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Sedangkan proses pembuatan tegel sendiri ada beberapa 
tahap, masing- masing tahap tersebut adalah sebagai berikut:
a). Tahap pencampuran
Pertama – tama membuat adonan untuk kepala tegel, badan tegel 
dan kaki tegel dengan bahan dan perbandingan seperti tersebut 
diatas.
b). Tahap  percetakan dan pengepressan
Alat cetak dan tatakan diberi kalungan untuk pembatas, 
kemudian dipasang dalam press. Adonan untuk kepala tegel  
dituangkan dalam tatakan tersebut diratakan kesemua bagian. 
Lapisan kepala tersebut setebal kurang lebih 0,5 cm.  Selanjutnya 
adonan untuk badan tegel dituangkan diatas kepala tegel setebal 
0,5 cm. Berikutnya adonan kaki tegel dituangkan diatas badan 
tegel, bagian ini lebih tebal dibandingkan bagian yang lain yaitu 
setebal 1 cm. Setelah  ketiga lapisan selesai, kemudian cetakan 
yang sudah ada dalam press tersebut diberi tutup dan dicetak 
dengan mesin press.
c). Tahap peranginan I
Setelah tegel dicetak dan dipress kemudian diletakkan pada  
suatu tempat untuk didiamkan selama sehari semalam. Pada sore 




Setelah tegel dianginkan, kemudian tegel disiram dalam bak 
perendaman supaya tegel lebih keras. Proses perendaman ini 
memakan waktu kira- kira empat hari.
e). Tahap peranginan II
Tahap yang terakhir, tegel diangin-anginkan lagi supaya kering. 
Untuk jenis tegel teraso sebelum proses perendaman digosok 
lebih dulu dengan sleep. Setelah tegel- tegel tersebut disortir lalu 
dijual.
d.  Jumlah Produksi
Jumlah produksi disesuaikan dengan keadaan pasar, dengan 
mengingat stock yang ada dalam gudang. Dengan demikian diharapkan 
tidak terjadi over produksi.
5.  Pemasaran
a. Penentuan jumlah penjualan
Perusahaan dalam penentuan jumlah penjualan atau ramalan 
penjualan tidak menggunakan metode atau cara tertentu. Pimpinan 
perusahaan hanya memperkirakan begitu saja, sehingga unsur subyektifitas 
pimpinan sangat dominan dalam penentuan ramalan penjualan.
Untuk tahun 2003, pimpinan perusahaan memperkirakan atau 
meramal bahwa jumlah tegel abu- abu yang akan dijual sebesar 4000 m2. 
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Market share untuk tahun 2002 sebesar 7,5 %. Sedang pembeli potensial 
untuk seluruh daerah pasar pada tahun 2003 diperkirakan sebesar 80.000 
m2. Dengan demikian pembeli potensial untu perusahaan dapat dicari 
dengan cara 7,5 % x 80.000 m2 = 6.000 m2, dengan asumsi keadaan 
ekonomi untuk tahun 2002 sama dengan keadaan ekonomi tahun 2003.
b.  Jumlah penjualan tegel abu- abu
Tegel abu-abu merupakan salah satu produk yang akan penulis teliti. 
Berikut ini adalah data penjualan riil selama 5 tahun, sejak tahun 1998-
2002.
Tabel. I.1









Sumber data: Perusahaan Jaya Tegel
c.  Daerah pemasaran
Daerah pemasaran untuk tegel abu- abu cukup luas. Daerah 
pemasarannya meliputi: dalam kota Surakarta, sekitar kota Surakarta, 
Palur, Kartosura, Karanganyar, dan luar kota Surakarta, Dealanggu, 
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Salatiga, dan Sukoharjo. Dibawah ini data mengenai penjualan tegel abu-
abu tahun 2002 yang dibagi menurut daerah pemasaran. Pembagian 
daerah pemasaran ini didasarkan pada urutan volume penjualan dari 
masing- masing daerah pemasaran.
Tabel I.2
DATA PENJUALAN TEGEL ABU- ABU TAHUN 1998
MENURUT DAERAH PEMASARANNYA
(DALAM METER PERSEGI)
Daearah Pemasaran 1998 1999 2000 2001 2002
Dalam Kota Surakarta 2.200 2.175 2.250 2.400 2.624
Sekitar Surakarta 1.430 1.597 1.320 1.110 1.430 
Delanggu 500 475 575 675 620
Salatiga 285 268 295 300 336 
Boyolali 230 215 200 225 250 
Karanganyar 115 120 100 110 125 
Jumlah 4.760 4.850 4.740 4.820 5.385 
Sumber data : Perusahaan Jaya Tegel
d.  Harga jual Tegel Abu- Abu
Untuk harga jual tegel abu- abu, pimpinan perusahaan menetapkan 
sebesar Rp. 23.500 per meter persegi. Harga jual ini sama besarnya untuk 
semua daerah pemasaran. Biaya penjualan yang terdiri dari biaya angkut, 
biaya iklan dan biaya komisi bagi pembeli dibebankan pada seluruh produk 
dan biaya penjualan tegel abu- abu sebesar 25%.
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C.  Perumusan Masalah
Perumusan masalah adalah sebagai berikut:
1. hambatan-hambatan apa yang membuat perusahaan Jaya Tegel belum 
menerapkan suatu metode penyusunan forecast penjualan
2.  bagaimana forecast  penjualan perusahaan Jaya Tegel pada tahun 2003-2004  
D.  Tujuan Penulisan
1. Untuk mengidentifikasi kendala-kendala yang dimiliki perusahaan dalam 
menyusun forecast penjualan





Penjualan produk perusahaan merupakan aspek yang sangat 
penting bagi perusahaan yang bersangkutan. Oleh karena itu penyusunan 
perencanaan penjualan perlu dilakukan dengan cermat dan benar. Atas 
dasar peramalan penjualan produk perusahaan tersebut dapat dirumuskan 
kebijakan umum perusahaan. Dengan adanya peramalan penjualan 
tersebut, maka manajemen perusahaan dapat melangkah ke depan dengan 
lebih pasti. Atas dasar peramalan penjualan  yang disusun ini, manajemen 
perusahaan juga akan dapat megetahui keadaan perusahaan pada masa 
yang akan datang. Gambaran keadaan perusahaan pada masa mendatang 
sangat penting bagi manajemen perusahaan, karena kebijakan perusahaan 
akan dipegaruhi oleh besarnya penjualan produk perusahaan tersebut. Jika 
perusahaan mempunyai gambaran bahwa perusahaan akan mengalami 
kenaikan penjualan dari tahun ke tahun, maka perusahaan akan menyusun 
kebijakan yang bersangkutan dengan kenaikan penjualan yang terjadi. 
Kebijakan yang diambil akan berbeda, jika perusahaan mengalami 
penurunan dalam penjualan. Dengan demikian hasil dari peramalan 
penjualan produk perusahaan tersebut akan sangat besar artinya bagi 
penyusunan kebijakan perusahaan. Peramalan penjualan akan sangat 
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berguna bagi perusahaan yang ingin berkembang ke arah yang 
diharapkan.  Dengan  adanya peramalan penjualan produk perusahaan, 
manajemen perusahaan akan memperoleh gambaran tentang keadaan 
perusahaan yang akan datang sehingga manajemen perusahaan akan 
memperoleh masukan yang sangat berarti dalam menentukan kebijakan 
perusahaan. Dengan masukan yang lengkap kebijakan perusahaan akan 
dapat disusun dengan baik sehingga perusahaan tersebut akan dapat 
berkembang dengan baik pula.
Forecast penjualan menurut Drs. Gunawan Adisaputro, MBA, 
adalah proyeksi teknis daripada permintaan langganan potensial untuk 
satu waktu tertentu dengan berbagai asumsi. Pemilihan cara yang dipakai 
untuk pembuatan forecast penjualan dipengaruhi oleh berbagai faktor 
seperti:
1. sifat produk yang dijual
2. metoda distribusio yang akan dipakai
3. besarnya perusahaan dibanding dengan perusahaan pesaing
4. tingkat persaingan yang dihadapi
5. data historis yang tersedia
Forecast penjualan mempengaruhi, bahkan menentukan keputusan dan 
kebijaksanaan yang akan diambil seperti:
1. kebijaksanaan dalam perencanaan produksi 
2. kebijaksanaan persediaan barang jadi
3. kebijaksanaan pengguanaan mesin-mesin
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4. rencana pembelian bahan mentah dan pembantu
5. rencana aliran kas
Sehingga dapat dikatakan bahwa forecast penjualan merupakan “pusat “ 
dari seluruh perencanaan perusahaan dan ini akan menentukan potensi 
penjualan dan luas pasar yang akan dikuasai pada masa yang akan datang.
Teknik-teknik dalam forecast penjualan:
Forecasting adalah suatu cara untuk mengukur atau menaksir 
kondisi bisnis di masa yang akan datang. Pengukuran ini dilakukan secara 
kuantitatif dan kualitatif. Pengukuran secara kuantitatif adalah pengukuran 
yang digunakan dengan menggunakan metoda statistik dan matematik 
sedangkan pengukuran secara kualitatif dilakukan dengan judgment 
(pendapat). Forecasting menghendaki perpaduan antara Analisis ilmiah 
dan pendapat pribadi perencana. Teknik statistik digunakan sebagai alat 
primer bagi penyusun forecast, sedangkan intrepetasi dan judgment 
dipakai sebagai pelengkap.
Secara sistematis teknik atau metoda forecast dikelompokkan 
menjadi:
1. Forecast berdasar pendapat
Biasanya digunakan untuk menyusun forecast penjualan maupun 
forecaast kondisi bisnis pada umumnya. Sumber pendapat yang 
dipakai sebagai dasar melakukan forecast adalah:
a. pendapat salesman
b. pendapat sales manager
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c. pendapat para ahli
d. survey konsumen
2. Forecast berdasar perhitungan statistik
Pada metoda ini unsur subyektivitas ditekan sedikit mungkin. 
Perhitungan lebih didasarkan pada data obyektif.
a. Analisis trend
- penerapan garis trend secara bebas
- penerapan garis trend dengan setenmgah rata-rata
- penerapan garis trend secara matematis
b. Analisis korelasi
Analisis korelasi dipakai untuk menggali hubungan sebab akibat 
antara beberapa variabel. Perubahan tingkat penjualan yang akan 
terjadi  tidak hanya ditentukan oleh penjualan yang telah terjadi 
tetapi juga ditentukan oleh faktor-faktor yang lain.
3. Forecast dengan metoda khusus
a. Analisis industri 
b. Analisis product line
c. Analisis penggunaan akhir 
B. DATA
Berdasarkan penelitian yang penulis lakukan di perusahaan “Jaya 
Tegel” , penulis memperoleh data- data sebagai berikut:
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TABEL II.1












JUMLAH PENJUALAN TEGEL ABU-ABU 
PADA MASING-MASING DAERAH PEMASARAN
(DALAM METER PERSEGI)
Daerah pemasaran 1998 1999 2000 2001 2002
Surakarta 2.200 2.175 2.250 2.400 2.624
Sekitar Surakarta 1.430 1.597 1.320 1.110 1.430
Delanggu 500 475 575 675 620
Salatiga 285 268 295 300 336
Boyolali 230 215 200 225 250
Karanganyar 115 120 100 110 125
Sumber data primer
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C. Analisis dan Pembahasan
1. Hambatan-hambatan yang membuat perusahaan Jaya Tegel belum 
menerapkan suatu metode penyusunan forecast penjualan 
a.   Kurangnya pengetahuan pimpinan tentang forecast penjualan
Peramalan penjualan produk dalam sebuah perusahaan 
merupakan masalah yang sangat penting dalam menentukan 
besarnya penjualan pada masa yang akan datang. Dengan adanya 
peramalan penjualan pada perusahaan dalam memperkirakan 
penjualannya, maka manajemen perusahaan tersebut akan dapat 
melangkah ke depan dengan pasti. Peramalan penjualan juga dapat 
membuat perusahaan lebih mengetahui gambaran tentang keadaan 
masa depan perusahaan, sehingga manajemen perusahaan tersebut 
akan dapat mempunyai masukan yang cukup untuk menentukan 
kebijakan perusahaan.
Dalam perusahaan Jaya Tegel pimpinan perusahaan kurang 
mengetahui pentingnya kegunaan forecast. Hal ini yang membuat 
pimpinan perusahaan belum menerapkan suatu metode peramalan 
penjualannya. Pandangan perusahaan yang masih sangat sederhana 
tanpa memperhitungkan tingkat  persaingan produk sejenis, akan 
membuat perusahaan tidak mampu menguasai keadaan pasar yang 
sebenarnya. Perusahaan hanya berjalan apa adanya dan sulit untuk 
berkembang pada masa yang akan datang.
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b.  Produksi hanya didasarkan pada  pesanan
Metode penjualan perusahaan Jaya Tegel hanya berdasar 
pesanan membuat perusahaan tidak memperhitungkan permintaan 
dari konsumen yang datang secara mendadak. Perusahaan tidak 
menyediakan produk dalam gudang untuk permintaan yang 
mendadak. Hal ini terjadi karena pimpinan perusahaan takut akan 
terjadi over produksi yang mengakibatkan perusahaan mengalami 
kerugian.
2. Bagaimana forecast penjualan perusahaan Jaya Tegel pada tahun 
2003-2004
Dalam analisis ini digunakan metode kuadrat terkecil sebagai 
cara untuk membuat anggaran penjualan pada tahun 2003-2004 
dengan menggunakan data penjualan tahun sebelumnya. Alasan 
menggunakan metode ini karena meode least square atau metode 
kuadrat terkecil lebih mudah cara penghitungannya dan lebih praktis 
penggunaannya oleh perusahaan yang belum menerapkan suatu 
metode penghitungan anggaran penjualan. Dengan digunakannya 
metode penghitungan ini, diharapkan perusahaan Jaya Tegel lebih
memahami arti penting suatu penghitungan anggaran penjualan 
sebagai dasar perencanaan untuk mencapai tujuan perusahaan. 
Meskipun tidak dapat dipastikan kebenarannya, dengan menggunakan 
metode ini akan dapat ditaksir penjualan yang terjadi di masa yang 
akan datang sehingga dapat ditekan kemungkinan terjadinya kerugian. 
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Rumus yang digunakan adalah sebagai berikut:
y= a + bx








Sedangkan untuk menentukan anggaran penjualan yaitu dengan 
memasukkan hasil a dan b kedalam rumus y = a + bx
Dan untuk nilai x-nya ditentukan menurut urutan tahun yang 
dianggarkan:
Dimana:
y = jumlah penjualan historis selama beberapa tahun
n = jumlah observasi
x = nilai trend dari periode dasar  
Membuat Tabel Penyusunan Anggaran Penjualan
Sebelum menyusun anggaran penjualan terlebih dahulu 
memperkirakan atau mencadangkan jumlah penjualan pada tahun 
anggaran. Rencana penjualan disusun berdasarkan ramalan 
penjualan. Metode trend matematis least square merupakan salah 
satu cara meramal yang akan digunakan untuk membuat suatu 
rencana penjualan. Metode ini akan digunakan untuk mencari 
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ramalan penjualan  tegel abu-abu pada perusahaan Jaya Tegel untuk 
tahun 2003-2004.
Untuk menemukan ramalan penjualan ini memerlukan 
langkah- langkah sebagai berikut :
a. langkah-langkah Letak Nilai Nol Pada Variabel x
Jumlah data yang diperoleh (n) sebanyak 5 buah, atau berjumlah 
ganjil.. Jika (n) jumlah data ganjil, maka untuk menemukan letak 
nilai nol pada variabel x, digunakan rumus :
x k+1, yang mana K= 
2
1n








Nilai K dimaksudkan dalam rumus:
X 2 + 1
X3    , artinya bahwa letak nilai nol pada variable x yang ke 3.
b.   Membuat Tabel Ramalan Penjualan
Setelah letak nilai nol diketahui maka berdasarkan data 
yang ditemukan dapatlah dibuat tabel sebagai berikut:
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TABEL II.3
TABEL PERHITUNGAN PERAMALAN PENJUALAN 
TEGEL ABU-ABU TAHUN 1998-2002
TAHUN PENJUALAN(y) x x2 xy
1998 4.760 -2 4 -9.520
1999 4.850 -1 1 -4.850
2000 4.740 0 0 0
2001 4.820 1 1 4.820
2002 5.385 2 4 10.770
Jumlah         24.555           10      1.220
Sumber data diolah
c. Perhitungan Mencari Persamaan Garis Trend
Dari perhitungan tabel diatas, persamaan garis trend dapat 
dicari. Persamaan garis trendnya adalah sebagai berikut:


















dengan diketahuinya nilai a dan b, maka dapat ditemukan 
garis trend:
y’ = 4.911 + 122 x
d. Mencari Forecast Penjualan Untuk Tahun 2003-2004
Persamaan garis trend telah diketahui, untuk 
mencari ramalan penjualan tahun 2003, tinggal mengganti 
nilai x pada pada persamaan dengan angka yang telah 
ditentukan secara berurutan. Pada tahun 2002, nilai x pada 
angka 2, dengan demikian pada tahun 2003 nilai x pada 
angka 3 dan pada tahun 2004 nilai x menunjuk pada angka 
4, maka dapat dicari besarnya anggaran penjualan tahun 
2003 dan 2004 yaitu:
Forecast tahun 2003:
y’ = 4.911 + 122 (3)
  = 5.277
Forecast tahun 2004:
y’ = 4.911 + 122 (4)
  = 5.399
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Untuk megetahui besarnya kenaikan anggaran 
penjualan selama 5 tahun maka dari persamaan trend tersebut, 
tinggal dimasukkan angka-angka yang telah ditentukan pada 
variabel x, sebagai berikut:
y’ tahun 1998 = 4.911 + 122 (-2)
= 4.667
y’ tahun 1999 = 4.911 + 122 (-1)
= 4.789
y’ tahun 2000 = 4.911 + 122 (0)
= 4.911
y’ tahun 2001 = 4.911 + 122 (1)
= 5.033
y’ tahun 2002 = 4.911 + 122 (2)
= 5.155
Setelah diketahui y’ selama 5 tahun kemudian dapat 
dibuat tabel sebagai berikut:
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TABEL II.4
TABEL PERBANDINGAN REALISASI PENJUALAN
DAN RAMALAN PENJUALAN 
TAHUN 1998-2002

























Gambar Forecast Penjualan Tegel Abu-Abu
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e. Anggaran Penjualan
Setelah diketahui peramalan penjualan tahun 2003-
2004, maka perusahaan akan dapat menentukan anggaran 
pada tiap daerah pemasaran tiap tahunnya. Untuk membuat 
anggaran diperlukan langkah-langkah sebagai berikut:
Menentukan jumlah ramalan penjualan pada masing-
masing daerah pemasaran. Untuk keperluan tersebut 
perlulah dibuat tabel, dari data yang diperoleh. Namun 
perlu diketahui, bahwa untuk menentukan jumlah ramalan 
penjualan pada masing-masing daerah pemasaran 
memerlukan suatu asumsi, asumsi itu adalah sebagai 
berikut: bahwa keadaan ekonomi tahun 2002 tidak 
mempunyai perbedaan yang cukup berarti dengan keadaan 
ekonomi tahun-tahun yang bersangkutan.
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TABEL II.5
JUMLAH PENJUALAN TEGEL ABU-ABU 
PADA MASING-MASING DAERAH PEMASARAN1998-2002
(DALAM METER PERSEGI)
Daerah pemasaran 1998 1999 2000 2001 2002
Surakarta 2.200 2.175 2.250 2.400 2.624
Sekitar Surakarta 1.430 1.597 1.320 1.110 1.430
Delanggu 500 475 575 675 620
Salatiga 285 268 295 300 336
Boyolali 230 215 200 225 250
Karanganyar 115 120 100 110 125
Sumber data primer
Dengan maenggunakan data penjualan tegel abu-abu 
per daerah pemasaran, maka akan dapat dicari penjualan rata-rata 
tegel abu-abu pada masing-masing daerah pemasaran. Misalnya 
penjualan pada daerah pemasaran di Surakarta, jumlah rata-rata 
dapat didicari  dengan menjumlahkan setiap penjualan yang terjadi 
pada setiap tahun (dari tahun 1998-2002), kemudian dibagi dengan 
jumlah tahunnya, dan seterusnya.
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TABEL II.6
JUMLAH PENJUALAN RATA-RATA TEGEL ABU-ABU
TAHUN 1998-2002
(DALAM METER PERSEGI)








Dari penjualan rata-rata tegel abu-abu dari tahun 1998-
2002, kemudian dicari jumlah prosentase penjualan tegel abu-abu 
yang digunakan sebagai dasar untuk menghitung forecast 
penjualan tegel abu-abu pada masing-masing daerah pemasaran 
untuk periode 2003-2004. Prosentase tersebut dapat dicari dengan 
cara membagi setiap penjualan yang terjadi pada setiap daerah 
pemasaran dengan jumlah total penjualan pada masing-masing 
daerah pemasaran dan dikalikan dengan 100%.
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TABEL II.7
PROSENTASE PENJUALAN TEGEL ABU-ABU
PADA MASING-MASING DAERAH PEMASARAN
TAHUN 1998-2002








Setelah diketahui prosentase penjualan tegel abu-abu 
dari masing-masing daerah pemasaran, maka jumlah penjualan untuk 
tahun 2003-2004 dari masing-masing daerah pemasaran dapat dihitung 
sebagai berikut:
TABEL  II.8
RAMALAN PENJUALAN TEGEL ABU-ABU
PADA MASING-MASING DAERAH PEMASARAN
TAHUN 2003
Daerah Pemasaran Penjualan
Dalam kota Surakarta 47% x 5.277 = 2.480
Sekitar kota Surakarta 28% x 5.277 = 1.478
Delanggu      12% x 5.277 =    633
Salatiga        6% x 5.277 =    317
Boyolali        5% x 5.277 =    264





RAMALAN PENJUALAN TEGEL ABU-ABU
PADA MASING-MASING DAERAH PEMASARAN
TAHUN 2004
Daerah Pemasaran Penjualan
Dalam kota Surakarta 47% x 5.399 = 2.538
Sekitar kota Surakarta 28% x 5.399 = 1.512
Delanggu      12% x 5.399 =    648
Salatiga        6% x 5.399 =    324
Boyolali        5% x 5.399 =    270
Karanganyar        2% x 5.399 =    107
Jumlah 5.399
Sumber data diolah
Telah diketahui jumlah penyebaran penjualan paada daerah 
pemasaran serta diketahui pula harga jual tegel abu-abu, yaitu sebesar 
Rp. 23.500,- per meter persegi, maka dapat dibuat anggaran 
penjualannya. Anggaran penjualan tegel abu-abu dari masing-masing 
daerah pemasaran merupakan perkalian antara jumlah dari masing-





PADA MASING-MASING DAERAH PEMASARAN
TAHUN 2003
Daerah Pemasaran Penjualan (y) Harga Jual Jumlah
Dalam kota Surakarta 2.480 23.500 58.280.000
Sekitar kota Surakarta 1.478 23.500 34.733.000
Delanggu 633 23.500 14.875.500
Salatiga 317 23.500 7.449.500
Boyolali 264 23.500 6.204,000





PADA MASING-MASING DAERAH PEMASARAN
TAHUN 2004
Daerah Pemasaran Penjualan (y) Harga Jual Jumlah
Dalam kota Surakarta 2.538 23.500 59.643.000
Sekitar kota Surakarta 1.512 23.500 35.532.000
Delanggu 648 23.500 15.278.000
Salatiga 324 23.500 7.614.000
Boyolali 270 23.500 6.345.000
Karanganyar 107 23.500 2.514.500
Sumber data diolah
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f. Produksi Yang Harus Dibuat
Untuk menyusun anggaran produksi diperlukan data 
mengenai besarnya tingkat persediaan. Mengingat 
perusahaan hanya memproduksi berdasarkan pesanan, 
maka dapat dikatakan jumlah persediaan sangat sedikit. 
Dari pengalaman, jumlah tegel untuk persediaan akhir 
perusahaan kurang lebih hanya mampu untuk menutup
lantai seluas ± 2 m2. Berdasarkan hal tersebut, untuk 
menyusun anggaran produksi, maka perusahaan 
menggunakan metode kebijakan persediaan akhir 
berdasarkan rata-rata tingkat perputaran persediaan.
TABEL  II.12
                JUMLAH PERSEDIAAN PERUSAHAAN JAYA TEGEL
TAHUN 1998-2000































































Rata-rata tingkat perputaran persediaan persediaan : 
5
740
  = 148









Persediaan akhir tahun 2003 dapat dihitung dengan cara:
= Rata-rata persediaan tahun 2003 x 2 – perseddiaan awal tahun 2003
= (36 x 2) – 20
= 51









Persediaan akhir tahun 2004 dapat dihitung dengan cara:
= Rata-rata persediaan tahun 2004 x 2 – perseddiaan awal tahun 2004

















2003 5.277 51 5.328 20 5.308
2004 5.399 36 5.435 51 5.384
Sumber data diolah
Dengan kapasitas produksi yang menghasilkan 7.200 
meter2, sedangkan penjualan yang ditaksir pada tahun 2003 dan 
2004  masih dibawah kapasitas maksimal yang dihasilkan dari 
penggunaan 2 mesin produksi. Dalam hal ini perusahaan harus 
dapat lebih meningkatkan penjualannya sehingga mesin yang 





Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan, penulis dapat menemukan 
beberapa kelemahan dan kelebihan pada Perusahaan Jaya Tegel dalam menyusun 
forecast penjualannya. Kelemahan dan kelebihan tersebut diantaranya adalah 
sebagai berikut:
A.   Kelemahan
1. Sistem pencatatan belum dilakukan dengan baik oleh bagian administrasi 
perusahaan.  Hal ini mengakibatkan data yang dihasilkan kurang akurat 
untuk menyusun sebuah forecast penjualan. 
2. Manajemen perusahaan kurang melakukan terobosan-terobosan untuk 
meningkatkan atau memperluas pangsa pasar, sehingga manajemen dapat 
dikatakan hanya mampu memanage pangsa yang telah ada agar tidak dapat 
lari ke perusahaan lain yang sejenis.
3. Staf karyawan yang ada kebanyakan memiliki tingkat pendidikan SMU ke 
bawah, sehingga hanya mampu mengerjakan tugas-tugas administrasi yang 
sederhana dan sulit untuk mengerjakan tugas yang lebih kompleks.
4. Produksi perusahaan yang hanya berdasarkan pesanan dalam melakukan 
penjualannya menyebabkan perusahaan tidak menyediakan stock barang di 
gudang sebagai persediaan. Perusahaan hanya berproduksi sesuai dengan 
perintah dari pimpinan perusahaan bila perusahaan mendapat pesanan dari 
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konsumen. Dengan tidak disusunnya forecast penjualan pada perusahaan, 
perusahaan tidak dapat memperkirakan jumlah produk yang diproduksinya 
dalam suatu periode akuntansi.
5. Produksi yang dihasilkan masih dibawah kapasitas produksi yang 
dihasilkan oleh dua buah mesin yang digunakan perusahaan untuk proses 
produksi.  Penggunaan mesin dinilai masih kurang efisien untuk 
menghasilkan produk sesuai dengan kapasitas yang telah ditentukan.
B. Kelebihan
1. Dari hasil forecast yang cenderung meningkat, sedikit banyak 
menunjukkan keoptimisan perusahaan, yang pada akhirnya dapat 
meningkatkan pendapatan perusahaan sehingga dapat direalisasikan pada 




Dari hasil analisis yang telah disimpulkan pada bab terdahulu mengenai 
temuan masalah pada perusahaan Jaya Tegel yang terdiri dari kelemahan dan 
kelebihan, maka penulis perlu memberikan rekomendasi sebagai berikut :
A. KESIMPULAN
1. Metode ternd matematis least square kemungkinan cocok diganakan 
sebagai model perhitungan peramalan penjualan bagi perusahaan Jaya 
Tegel. Hal ini disebabkan karena metode least square menggunakan data 
yang sederhana sesuai dengan data yang telah tersedia dan juga 
penggunaan metode ini akan sangat memudahkan bagi perusahaan karena 
menggunakan penghitungan yang sangat mudah sehingga perusahaan akan 
lebih mudah menerapkan metode ini sebagai alat untuk menyusun forecast 
penjualan bagi perusahaan Jaya Tegel.
2. Anggaran produksi perusahaan JayaTegel pada tahun 2003-2004 yaitu 
sebesar 5.308m2 dan pada tahun 2003 dan sebesar 5.384 m2 pada tahun 
2004.
B. SARAN
1. Perusahaan sebaiknya menyusun forecast penjualan untuk memperkirakan 
besarnya penjualan yang akan terjadi di masa yang akan datang. Dengan 
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membuat forecast, perusahaan akan dapat menyusun suatu kebijakan umum 
yang didukung dengan perencanaan-perencanaan yang ditetapkan oleh 
manajemen perusahaan.
2. Perusahaan perlu mengetahui keadaan pesaingnya sehingga perusahaan 
dapat mengetahui tingkat permintaan konsumen dan perusahaan dapat 
mengetahui  selera masyarakat pada saat itu.
3. Perusahaan perlu menambah jenis produknya untuk dapat bersaing dengan 
perusahaan lain yang sejenis.
4. Meskipun produksi perusahaan berdasar pada pesanan dimana tingkat 
persediaan relatif kecil dan tidak berarti, perusahaan juga harus 
memperhatikan tingkat persediaan minimal (safety stock). Dengan 
demikian jika ada pesanan akan lebih cepat memproses tanpa menunggu 
bahan mentah untuk produksi.
5. Perusahaan harus lebih meningkatkan penjualannya sehingga mesin yang 
digunakan untuk proses produksi dapat digunakan secara maksimal sesuai 
dengan kapasitas yang telah ditentukan.
6. Perusahaan perlu memperluas daerah pemasarannya lagi, sehingga produk 
perusahaan akan lebih dikenal oleh masyarakat.
